








A. Latar Belakang Penelitian 
Di era yang semakin maju dan transparan ini membuat kompetisi dalam 
dunia perdagangan semakin marak. Perusahaan pun saling berlomba membuat 
inovasi produk baik dalam produk kebutuhan primer maupun sekunder. 
Banyaknya keragaman produk yang tercipta ini membuat luasnya pilihan 
produk yang dapat dipilih masyarakat. Hal ini terkadang membuat masyarakat 
perlu mempertimbangkan dengan cermat saat hendak menghabiskan uang dan 
untuk memperoleh produk yang tepat sesuai kebutuhan mereka. Maka, 
perusahaan tentu saja harus dapat mempengaruhi keputusan pembelian dari 
masyarakat dan untuk membuat mereka memilih produk perusahaan serta terus 
melakukan pembelian produk.  
Pada persaingan bisnis yang semakin maju, telah banyak perusahaan 
yang saling berlomba dalam menerapkan strategi penjualan personal (personal 
selling). Perusahaan menerapkan penjualan secara personal dengan harapan 
agar dapat menjangkau para konsumen mereka secara langsung, 
memperkenalkan produk mereka, menambah pengetahuan konsumen terkait 
produk yang ditawarkan dan mempengaruhi konsumen untuk membeli produk 
perusahaan. Menurut Kotler dan Armstrong (2008:182) Penjualan personal 





dengan tujuan melakukan penjualan dan membangun hubungan dengan 
pelanggan. Penjualan personal dapat dilakukan dengan bertatap muka, melalui 
telepon, konferensi video/web dan cara-cara lainnya (Ginting, 2011: 211). 
"Orang-orang yang melakukan penjualan personal biasanya disebut dengan 
salespeople, sales representative, account executive, sales consultant, sales 
engineers, agent, district managers, dan marketing representatif" (kotler dan 
armstrong, 2008: 182 dan Ginting, 2011: 211). Menurut kotler dan armstrong 
(2008: 184), Tenaga penjual dapat berfungsi sebagai jembatan antara 
perusahaan dan pelanggan. Para tenaga penjualan dalam penjualan personal 
biasanya akan mendapatkan pelatihan yang mereka butuhkan untuk 
melancarkan pekerjaan mereka saat melayani dan mengedukasi pelanggan 
mereka terutama terkait produk perusahaan. Menurut Peter dan Olson 
(2014:206), penjualan personal bisa menjadi cara yang ampuh karena penjualan 
personal dapat meningkatkan keterlibatan konsumen dengan produk dan/ atau 
proses keputusan sehingga konsumen lebih termotivasi untuk memperhatikan 
dan memahami informasi yang disajikan petugas penjual tentang produk. 
Melalui penjualan personal yang dapat meningkatkan keterlibatan konsumen 
sehingga dapat menambah serta memperbaiki pengetahuan konsumen terkait 
produk diharapkan dapat mendorong konsumen dalam keputusan pembelian 
mereka. 
 Dalam memutuskan untuk membeli suatu produk, konsumen cenderung 
akan mencari informasi produk atau mengingat kembali informasi dari produk 





berpikir dengan cermat dalam melakukan pembelian. Penjualan personal dapat 
menjadi salah satu faktor atau sarana yang dapat menambah dan memperbaiki 
pengetahuan konsumen terkait produk perusahaan. Pengetahuan produk tidak 
serta merta berasal dari informasi yang konsumen cari sendiri, tetapi juga harus 
ada pihak yang mempengaruhi konsumen. Strategi penjualan personal dapat 
menjadi salah satu cara untuk mempengaruhi pengetahuan konsumen terkait 
produk. Setiap tenaga penjual selalu berusaha untuk memberi pengaruh dengan 
memberi pemahaman tentang produk kepada konsumennya, yaitu melalui 
kedekatan dan interaksi yang dilakukan. Pengetahuan produk dapat menjadi 
faktor yang penting dalam mempengaruhi konsumen untuk memutuskan ketika 
mereka hendak membeli suatu produk, maka tidak sedikit perusahaan yang 
berusaha untuk mempengaruhi dan memberi pemahaman terkait produk yang 
mereka tawarkan kepada konsumen yang dituju.  Coulter dalam Aditya dan Iba 
(2014:4) menyatakan bahwa pengetahuan produk merupakan variabel 
konseptual yang penting dalam perilaku konsumen dan dipengaruhi oleh 
pengumpulan informasi. Adapun pengertian pengetahuan produk menurut 
Beatty & Smith (1987) dalam Lin & Lin (2007:122) yaitu "product kowledge is 
a perception consumers have towards certain product, including previous 
experience of using the product". Pengertian lainnya dari Lin Zhen (2005) 
dalam Lin dan Chen (2006:250) menyatakan bahwa "Product knowledge 
depends on consumer’s awareness or understanding about the product, or 
consumer’s confidence about in it" . Pengetahuan produk yang memadai dapat 





pembelian. Dengan memahami proses pembuatan keputusan konsumen ini 
maka perusahaan dapat lebih memahami konsumen mereka sehingga dapat 
menerapkan strategi penjualan yang tepat, terutama bagi perusahaan yang 
menggunakan tenaga penjual secara personal yang berinteraksi secara langsung 
dengan konsumennya dan mempengaruhi pengetahuan produk dari 
konsumennya tersebut. 
 Demi kelangsungan dan kemajuan perusahaan, maka perusahaan perlu 
memahami bagaimana proses keputusan pembelian dari konsumen yang 
mereka tuju. Setelah memperoleh pengetahuan produk yang konsumen rasa 
telah cukup, maka kemungkinan dimana konsumen akan melakukan proses 
memutuskan untuk melakukan pembelian produk akan menjadi lebih besar. 
Suatu keputusan (decision) mencakup pilihan diantara dua atau lebih tindakan/ 
perilaku alternatif (Peter dan Olson, 2013:162). Jika seseorang  memiliki 
pilihan antara melakukan pembelian dan tidak melakukan pembelian, atau 
dapat membeli dengan memilih antara 2 macam produk maka orang tersebut 
telah berada posisi pengambilan keputusan. Berdasarkan Peter dan Olson 
(2013: 163), proses inti dalam pengambilan keputusan konsumen (consumer 
decision making) adalah proses integasi yang digunakan dalam mengombinasi 
pengetahuan untuk mengevaluasi 2 arah/ lebih perilaku alternatif dan memilih 
satu diantaranya. Dengan mengombinasikan seluruh sumber pengetahuan 
produk yang dimilikinya, maka konsumen akan dapat membuat suatu 
keputusan pembelian dengan lebih baik, untuk itu perusahaan haruslah dapat 





sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian dari konsumen tersebut. 
Pada persaingan yang semakin ketat keputusan pembelian konsumen tentu 
sangat berpengaruh terhadap kemajuan bisnis dan kelangsungan hidup 
perusahaan. Untuk itu perusahaan saling berlomba dan berusaha semaksimal 
mungkin dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dengan 
berbagai strategi.  
 PT. Yakult Indonesia Persada (YIP) adalah perusahaan yang menjual 
produk minuman susu fermentasi dalam kemasan bermerk Yakult. Perusahaan 
ini berdiri sejak tahun 1990, sebagai pemegang lisensi dari Yakult Honsha Co., 
Ltd., Jepang. Produk Yakult yang dipasarkan tentu belum termasuk dalam 
kebutuhan primer bagi kehidupan masyarakat. Berdasarkan Top Brand Index 
kategori susu fermentasi bermerek dalam kemasan Yakult mampu bertahan 
dari pesaing-pesaingnya dan mereknya pun selalu berada dalam posisi teratas. 
Tabel 1.1 
Top Brand Index 
                Tahun Merek 
2012 2013 2014 2015 
Yakult 79,9% 81,8% 82,5% 80,6% 
Cimory 2,1% 4,3% 6,5% 7,0% 
Vitacharm 3,3% 3,3% 2,3% 3,4% 
Calpico 2,0% 1,8% 1,4% 2,2% 
Sumber : www.topbrand-award.com (diolah) 
 Melalui Top Brand Index ini, dapat dilihat bahwa Yakult selalu 
menempati posisi teratas dalam 4 tahun terakhir dengan persentase index yang 
selalu meningkat per tahunnya, kecuali di tahun 2015 yang mengalami 
penurunan sebesar 1,9%. Pesaing Yakult dalam kategori yang sama belum 





jauh. Ini menggambarkan bahwa belum ada pesaing yang mampu menyaingi 
Yakult.  
 Salah satu strategi yang PT. YIP lakukan untuk menarik lebih banyak 
konsumen adalah penjualan personal (personal selling) melalui program Yakult  
Lady. Program ini dijalankan dengan cara merekrut kaum perempuan untuk 
menjadi tenaga pemasaran Yakult di lini depan. Merekalah yang menjual 
produk minuman asal Jepang itu kepada masyarakat secara door to door. 
Perempuan yang tergabung dalam barisan inilah yang disebut Yakult Lady. Di 
Indonesia jumlah Yakult Lady sekitar 1.200 orang. Sedangkan di Jepang 
sebagai pusatnya, jumlah Yakult Lady mencapai 43.753 orang. Total Yakult 
Lady di 12 negara di dunia, termasuk Jepang, berjumlah 79.089 orang. Dalam 
sehari, mereka bisa menjual 15,4 juta botol Yakult. Dengan fakta ini, bisa 
dikatakan perempuan yang tergabung dalam barisan Yakult Lady sangat 
penting peranannya dalam memajukan perusahaan. Seorang Yakult Lady 
membawahi area pemasaran untuk dua ribu kepala keluarga. "Tiap hari, 
mereka mengambil stok di kantor Yakult terdekat kemudian 
mendistribusikannnya ke pelanggan. Penjualan yang mereka hasilkan sekitar 
20 persen dari total penjualan kami," tutur General Manager Marketing PT 
Yakult Indonesia Persada, Antonius Nababan. (dikutip dari http://ppsw.or.id). 
Pada berita dalam The Financial Times,  27 November 2013 dinyatakan bahwa 
hampir 10 persen dari penjualan global Yakult yang menjadi terobosan merek 
dagang susu fermentasi gula sekarang berasal dari Indonesia. PT. Yakult 





membantu memperluas Yakult di negara yang paling padat penduduk 
Muslimnya di dunia. 
 Asal mula penerapan para agen Yakult berawal pada tahun 1960-an,  
yaitu ketika perusahaan Yakult Honsha Co., Ltd., di Jepang mengikuti jejak 
Nippon Insurance, yang telah mengajak para janda dari perang dunia kedua 
untuk membangun kekuatan penjualan dari pintu ke pintu yang terdiri dari para 
perempuan terhormat yang membutuhkan pekerjaan. Pada awalnya untuk 
menjual bakteri yang bermanfaat bagi pencernaan ini perusahaan Yakult 
Honsha Co., Ltd., memerlukan usaha persuasi yang sama sulitnya seperti dalam 
polis asuransi. "Ketika orang berpikir bakteri, mereka memikirkan sesuatu yang 
berbahaya," kata Takashige Negishi, presiden Yakult yang berpusat di Tokyo. 
"Penjelasan yang tepat menjadi penting." (dikutip dari www.ft.com).  
 Pada tahun 1990-an PT. Yakult Indonesia Persada mencoba untuk 
meniru model "Yakult Lady"  di Indonesia, seperti yang telah diterapkan oleh 
Yakult Honsha Co., Ltd., di Jepang. Dalam proses penerapan model Yakult 
Lady PT. Yakult Indonesia Persada menemukan beberapa kesulitan-kesulitan 
yang disebabkan oleh banyak hal seperti pandangan masyarakat akan bakteri 
dalam Yakult, hingga kesulitan dalam tenaga penjual para Yakult Lady. 
"Sampai kami memulai kembali bisnis kami di tahun 2007, kami menemukan 
bahwa kami akan mempekerjakan 100 Yakult wanita dan setelah satu tahun, 
100 akan mengundurkan diri," kata Sanae Ueno, yang telah memimpin Yakult 
di Indonesia selama 14 tahun (dikutip dari www.ft.com). PT. Yakult Indonesia 





difokuskan pada pelatihan yang lebih baik dan manajemen untuk para agen 
Yakult dimana program pelatihan ditingkatkan secara substansial untuk 
memastikan bahwa para agen mampu menghasilkan pendapatan yang 
diperlukan dalam membujuk mereka untuk bertahan. Selain itu, para agen 
perempuan ini juga mendapatkan pelatihan dan skill untuk membantu  mereka 
dalam mendekati para konsumen. Antonius Nababan selaku manajer 
pemasaran umum PT Yakult Indonesia Persada menuturkan bahwa (dikutip 
dari www.thejakartapost.com) : 
"Ini menarik. Yakult wanita tidak memiliki kegiatan rutin. Kami merekrut 
dan melatih dalam kewirausahaan dan keahlian menjual. Kemudian kita 
mengajarkan mereka etiket bisnis sehingga mereka tahu bagaimana 
berurusan dengan pelanggan. Dengan cara ini, mereka bisa mandiri." 
Melalui Yakult Lady ini PT. Yakult Indonesia Persada juga mendekatkan 
diri secara langsung dengan pasar sasarannya. Selain sebagai pemasar, para 
Yakult Lady ini sekaligus menjadi jembatan penghubung perusahaan dengan 
masyarakat yang menjadi sasarannya. Apabila terdapat informasi seputar 
Yakult yang perlu untuk disampaikan kepada konsumen, maka para Yakult 
Lady  inilah yang akan menyampaikannya secara langsung. Seperti berita 
mengenai kenaikkan  harga pada awal tahun 2015 yang disampaikan secara 
serentak oleh para Yakult Lady. Selain sebagai penghubung yang 
menyampaikan informasi-informasi terkait perusahaan, agen Yakult ini juga 
berperan penting dalam mempengaruhi konsumen, baik untuk memperkenalkan 
Yakult kepada yang belum mengetahuinya ataupun mengajak konsumen untuk 






 Pengetahuan konsumen akan produk yang mereka dapat, tentu akan 
berpengaruh terhadap banyaknya permintaan produk Yakult. Yakult Lady 
sebagai tenaga penjualan lini terdepan Yakult tentu akan turut mempengaruhi 
persepsi dari masyarakat tersebut dan berperan dalam memperluas pengetahuan 
konsumen akan produk Yakult. Agar dapat mempengaruhi masyarakat pun PT 
Yakult Indonesia Persada juga telah mengoptimalkan strategi propaganda 
penjualan serta terus mengedukasi masyarakat mengenai pentingnya minuman 
kesehatan untuk usus. Hal ini dilakukan dengan Film Showing dan mengadakan 
kunjungan pabrik untuk masyarakat. Berdasarkan dari Vice President Director 
PT Yakult Indonesia Persada, Hiroyuki Kawada di dampingi Senior Sales 
Manger Zainduddin Harnary dalam Radar Palembang "Strategi dan cara ini 
dilakukan dengan tujuan untuk mencapai penjualan minum kemasan sebanyak 
8 juta botol perharinya di tahun 2022 mendatang". Akan tetapi strategi 
propaganda ini memiliki kelemahan karena keterbatasan dalam 
pelaksanaannya. Strategi propaganda Yakult hanya dapat dilakukan di lokasi 
tempat pabrik Yakult berdiri saja, dan bagi kota yang belum memiliki pabrik 
Yakult strategi propaganda ini belum dapat dilakukan. Hiroyuki Kawada dalam 
Radar Palembang juga mengatakan bahwa  " jika melihat jumlah penduduk di 
Indonesia, penjualan Yakult terbilang masih kecil hanya 2,3 persen. Sedangkan 
di negara lain seperti Hongkong, Amerika Serikat dan Belgia telah mencapai 7 
persen dari jumlah penduduk". Dalam artikel yang sama diterangkan pula 
bahwa Yakult hendak mengembangkan pabrik di pulau Sumatera mengingat 





yang masih luas. Akan tetapi rencana tersebut akan sangat bergantung kepada 
permintaan dari masyarakat terhadap produk Yakult. 
Berdasarkan hal-hal tersebut, maka masalah dalam penelitian ini adalah 
penjualan Yakult yang terbilang masih kecil jika dilihat dari jumlah penduduk 
Indonesia dan adanya rencana pengembangan pabrik di Sumatera yang didasari 
oleh permintaan pasar untuk realisasinya. Maka dari itu, dirasa perlu untuk 
meneliti pengaruh antara penjualan personal oleh Yakult Lady yang diyakini 
turut berperan dalam peningkatan penjualan Yakult semenjak strategi ini 
dilaksanakan, dan untuk melihat bagaimanakah pengaruh penjualan personal 
dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Penjualan personal 
yang mampu menambah dan mengedukasi konsumen akan pengetahuan produk 
mereka juga dapat berperan terhadap keputusan pembelian Yakult yang dapat 
berdampak terhadap jumlah permintaan yang ada. Yakult Lady sebagai tenaga 
penjual lini depan juga akan berpengaruh secara langsung dalam 
mempengaruhi dan membentuk persepsi masyarakat melalui peran mereka 
dalam memperluas pengetahuan konsumen akan Yakult. 
 Berikut ini terdapat beberapa jurnal penelitian pendahulu antara lain 
jurnal penelitian oleh Wardhana dan Iba (2014) dalam Jurnal Kebangsaan vol. 
3 no. 5  ISSN: 2089-5917 yang berjudul "Pengaruh Penjualan Personal 
Terhadap Pengetahuan Produk Dan Implikasinya Terhadap Keputusan 
Pembelian Mobil Suv Premium". Penelitian ini menggunakan 400 responden di 
Bandung sebagai sampel yang menerapkan kombinasi antara cluster random 





peneliti menggunakan analisis path dan menemukan hasil dari penelitian yaitu 
adanya hubungan yang signifikan antara penjualan personal dengan 
pengetahuan tentang produk, selain itu dari hasil pengujian tidak menemukan 
pengaruh yang signifikan antara penjualan personal dan pengetahuan produk 
dari keputusan pembelian konsumen baik secara parsial maupun simultan dan 
pengetahuan produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk SUV premium oleh konsumen di Jawa Barat. Adapun 
penelitian lain yang dilakukan Oleh Rahman (2010) yang berjudul "Pengaruh 
Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian Produk Tianshi Group (Studi 
Pada Tianshi Group Stokis 124 Jalan Pasar Besar 104 Malang)". Jenis 
penelitian ini adalah explanatory research dengan menggunakan pendekatan 
survei. Pengambilan sampel menggunakan sampel acak sederhana dengan 
jumlah responden 66 orang yang diperoleh dari rumus Slovin. Teknik 
pengumpulan data dengan menggunakan teknik wawancara, kuesioner dan 
dokumentasi Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi 
linier berganda dengan uji t dan uji F. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
60,6% variabel keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel bebasnya, yaitu 
pendekatan (X1), presentasi (X2), menangani keberatan (X3), menutup 
penjualan (X4). Sedangkan sisanya 39,4% variabel keputusan pembelian 
dipengaruhi oleh variabel-variabel yang lain yang tidak dibahas dalam 
penelitian ini. Hasil analisis uji t (parsial) dan uji F (Simultan) menunjukkan 
bahwa semua variabel personal seliing pendekatan (X1), presentasi (X2), 





terhadap keputusan pembelian produk Tianshi. Lin dan Chen (2006) 
melakukan penelitian yang berjudul " The Influence of The Country-of-Origin 
Image, Product Knowledge and Product Involvement on Consumer Purchase 
Decisions : An Empirical Study of Insurance and Catering Services in 
Taiwan". Penelitian ini menggunakan metode convenience sampling dengan 
400 responden. Metode pengujian hipotesis yang digunakan adalah analisis 
regresi dengan bantuan SPSS 10.0 dan LISREL 8.5. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa country-of-origin image, pengetahuan produk, dan 
product involvement semuanya memiliki hubungan yang signifikan dan positif 
terhadap keputusan pembelian konsumen dan pengetahuan produk memiliki 
hubungan yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 
dengan product involvement  yang berbeda. 
 Program personal selling adalah program yang Yakult lakukan melalui 
gerakan para tenaga penjual lini depannya, yaitu Yakult Lady sebagai upaya 
dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen untuk mengkonsumsi 
Yakult dan mempertahankan hubungan dengan para konsumen baik yang 
sudah maupun yang hendak membeli Yakult. Melalui personal selling dari para 
Yakult Lady diharapkan dapat menambah dan mengedukasi masyarakat secara 
langsung sehingga dengan pengetahuan produk Yakult yang masyarakat miliki 
diyakini dapat mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Pengetahuan 
Produk ini juga dapat menjadi faktor yang berperan penting, mengingat Yakult 
adalah minuman probiotik yang mengandung bakteri di dalamnya sehingga 





penjual kepada konsumen yang dituju. Mengingat pentingnya personal selling 
yang dilakukan oleh Yakult Lady serta Pengetahuan Produk yang mungkin 
dapat mempengaruhi dan meningkatkan keputusan pembelian. Maka perlu 
diadakan sebuah penelitian yang berjudul “Pengaruh Penjualan Personal 
Yakult Lady dan Pengetahuan Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Yakult di Palembang.” 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas maka dengan menganalisis penjualan 
personal Yakult Lady dan Pengetahuan Produk yang diduga berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian konsumen dapat menjadi faktor yang sangat 
penting dalam meningkatkan permintaan pasar akan produk Yakult agar dapat 
lebih meningkatkan lagi penjualan sehingga dapat merealisasikan 
pengembangan pabrik Yakult di Sumatera.  
Adapun rumusan masalah penelitian sebagai berikut : “Bagaimana 
pengaruh penjualan personal Yakult Lady dan Pengetahuan Produk terhadap 
keputusan pembelian Yakult di Palembang?".  
Dengan demikian, dapat dirumuskan pertanyaan penelitian yaitu : 
1. Bagaimanakah pengaruh penjualan personal Yakult Lady terhadap 
pengetahuan produk konsumen Yakult di Palembang? 
2. Bagaimanakah pengaruh pengetahuan produk terhadap keputusan pembelian 





3. Bagaimanakah pengaruh penjualan personal Yakult Lady terhadap keputusan 
pembelian Yakult di Palembang? 
4. Bagaimanakah pengaruh penjualan personal Yakult Lady terhadap keputusan 
pembelian Yakult  melalui Yakult Lady di Palembang? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan perumusan masalah yang telah dikemukakan sebelumnya, 
maka tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah : Untuk menjawab 
rumusan masalah dengan mengetahui pengaruh penjualan personal Yakult 
Lady dan Pengetahuan Produk terhadap keputusan pembelian Yakult di 
Palembang. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Secara umum dengan adanya hasil penelitian ini diharapkan dapat 
memberikan informasi untuk pihak-pihak yang berkepentingan seperti : 
1. Peneliti 
 Dengan melakukan penelitian ini diharapkan peneliti dapat mengetahui dan  
lebih memahami mengenai pelaksanaan penjualan personal dan 
pengetahuan produk dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, 








2. Perusahaan PT. Yakult Indonesia Persada 
Diharapkan penelitian ini dapat bermanfaat bagi manajemen perusahaan 
terutama bagian pemasaran terkait penjualan personal Yakult Lady. Melalui 
hasil penelitian yang didapat, peneliti berharap hasil tersebut dapat berguna 
bagi PT. Yakult Indonesia Persada untuk mengetahui tanggapan dari 
konsumen Yakult terhadap penjualan personal yang dilakukan oleh Yakult 
Lady dan melalui penelitian ini juga diharapkan PT. Yakult Indonesia 
Persada dapat lebih memahami bagaimana proses yang mempengaruhi 
pengetahuan produk konsumen Yakult serta bagaimana proses saat 
konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian Yakult. Dengan hasil 
yang nantinya akan peneliti disajikan, peneliti berharap hasil penelitian ini 
dapat membuat Yakult untuk terus menjaga dan mempengaruhi keputusan 
pembelian dari para konsumennya, terutama yang membeli langsung 
kepada Yakult Lady. Melalui program-program menarik  yang lebih 
mengaktifkan peran dari Yakult Lady diharapkan  dapat terus menjaga 
hubungan, komunikasi dan meningkatkan persepsi yang positif dari para 
konsumen terhadap PT. Yakult Indonesia Persada. Dengan demikian, 
kemungkinan akan dapat meningkatkan permintaan yang diharapkan dari 
pasar dan juga mampu bertahan dalam persaingan bisnis yang terus 








3. Penelitian Selanjutnya 
Bagi para akademisi diharapkan hasil studi ini dijadikan salah satu referensi 
untuk melakukan penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan  keputusan 
pembelian. Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan perbandingan 
dalam mengkaji masalah yang sama sehingga segala kekurangan yang ada 
pada penelitian ini dapat diperbaiki dan disempurnakan pada penelitian 
yang selanjutnya. 
 
E. Sistematika Penulisan 
Adapun sistematika penulisan dalam penyusunan metodologi penelitian 
ini adalah sebagai berikut : 
BAB I PENDAHULUAN 
Bab ini berisi tentang latar belakang masalah penelitian, rumusan masalah, 
tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan 
BAB II LANDASAN TEORI 
Dalam bab II, akan membahas dasar atau teori-teori yang akan digunakan 
didalam melakukan pembahasan yang telah dikemukakan seperti pengertian 
penjualan personal (personal selling), pengertian pengetahuan produk, 
pengertian keputusan pembelian, penelitian pendahuluan, dan pengembangan 








BAB III METODE PENELITIAN 
Bab ini berisi tentang jenis penelitian, populasi dan sampel penelitian, jenis 
data dan sumber data, teknik pengumpulan data, definisi operasional dan 
pengukuran variabel, serta teknik analisis data. 
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 
Bab ini berisi tentang statistik deskriptif dari data penelitian, hasil analisis 
penelitian dan pembahasan. 
BAB V PENUTUP 
Bab ini berisi tentang simpulan, keterbatasan penelitian dan saran. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
